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CONCEPTOS BÁSICOS MERCADOTECNIA 
 

El consumidor 
 

Comportamiento de 

compra del consumidor 
 

Se refiere a la forma en que 
compran los consumidores 
finales- individuos y hogares 
que adquieren bienes y 
servicios para consumo 
personal. 
 

Actividad orientada 
 

Una meta, ideada para 

satisfacer la necesidad.  

Los mercadólogos   
 

Tienen que tratar de 
determinar que motiva al 

comprador, y luego 
entender el proceso y 

los patrones de compra 
de las organizaciones 
de negocios en sus 

mercados. 

Consumidor  
 

Es aquel que utiliza las 
mercancías o artículos 
que compra ya sean 

bienes o servicios 
producidos. 

Comportamiento del 
consumidor. 

 

Son actos, procesos y relaciones 

sociales sostenidas por individuos, 

grupos y organizaciones para la 

obtención, uso y experiencia 

consecuente con productos, 

servicios y otros recursos. 

 

Concepto de marca 
 

En general 

El consumidor adquiere 
cierta marca por la imagen 

que ésta proyecta en el 
mercado y el 

posicionamiento que ha 
logrado en la mente de los 

clientes potenciales. 

Prestigio de la empresa 

El producto lleva en su 
etiqueta el nombre de una 

empresa con prestigio, 
tendrá mayor aceptación y 

de manera gradual se 
ganará el posicionamiento. 

Marca es todo nombre 
que se le puede dar a un 

producto 

Una palabra, un número, un 
signo, una inicial. 

Las marcas brindan 
beneficios a los productos 

para comercializarse 

Identifican al producto y lo 
diferencian de los demás y, 
especialmente, de los de su 
competencia. Permiten 
extender la línea de 
productos bajo una misma 
marca, de esta manera 
llega con más fuerza al 
público objetivo. 
 
 

Las marcas son 
exactamente como las 

personas 

Tienen personalidad propia 
y única, Deben reflejar y 
comunicar lo que quieren 
que el mundo conozca de 

ellas, Son las que 
conversan con el cliente. 

Nombre  
Es la forma fonética de la 

marca 

Logotipo  
Es la unión de varios 

factores como son el isotipo 
o gráfico 

Isotipo o Símbolo Este es el dibujo que lleva el logotipo 

Los colores que utiliza una marca también tienen 

importancia ya que serán el reflejo de la 

personalidad del producto por siempre 

Color  

Tipografía, eslogan, cultura 
institucional, lugar de venta 

o escenario, objetivos. 

Producto 
 

Definimos  

Producto como cualquier 
cosa que se puede ofrecer 

a un mercado para su 
atención, adquisición, uso o 

consumo, y que podría 
satisfacer un deseo o una 

necesidad 

Los servicios   

Son una forma de producto 
que consiste en 

actividades, beneficios o 
satisfactores que se ofrecen 

venta, y que son 
esencialmente intangibles 

Producto   

Conjunto d atributos 
tangibles e intangibles, que 

pueden incluir empaque, 
color, precio, calidad y 

marca, más los servicios y 
reputación del vendedor. 

Componentes del producto. 

El desarrollo de un producto 

o servicio implica definir los 

beneficios que ofrecerá. 

Componentes de un 

producto. 

Producto intrínseco, 
Embalaje o 

condicionamiento, Marca, 
Funcionamiento 

 

Mercado  

Calidad del 
producto, 
Características 
del producto, 
Estilo y diseño 
del producto 

 

Promoción  
 

Lo bueno se vende 

solo   

Es un dicho tantas veces 
escuchado. Si la actividad 
comercial se realizara con 
esta filosofía, supondría 

confiar toda la eficacia de la 
venta de un producto a su 

calidad. 

Fundamentalmente 
comunicación 

Es transmisión de 
información del vendedor al 
comprador, cuyo contenido 
se refiere al producto o la 
empresa que la fabrica o 

vende. 

Tiene tres fines 
básicos 

Informar, Persuadir, 
Recordar. 

Venta personal 

En cualquier caso, la 
finalidad es argumentar y 
convencer al comprador 

potencial de los beneficios 
que le reportará la compra 

del producto. 
 

Mercadotecnia 
directa 

También incluye la 
inserción de cupones de 
respuesta en los medios 

de comunicación impresa y 
anuncios en televisión y 

radio en los que se 
comunica una dirección 
postal o un número de 
contacto para realizar 
pedidos directamente 

Publicidad  
Lo que distingue a la publicidad, en primer 

lugar, es su carácter impersonal, puesto 

que se dirige de forma indiscriminada a 

todo el mercado 

Relaciones 
públicas 

Las relaciones públicas consisten en un 

conjunto de actividades que incluyen las 

relaciones con la prensa, el cuidado de la 

imagen y el patrocinio 

Promoción de ventas, prensa diaria, 
empresa, radio, televisión, correo, 

volanteo, internet.  

Distribución   
 

Canal de ventas 

El término canal sugiere 
un camino o ruta por el 
que circula el flujo de 
productos desde su 
creación en el origen 

hasta llegar a su 
consumo o uso en el 

destino final. 
 

El punto final o de 
destino es el 
consumidor 

El conjunto de personas u 
organizaciones que están 

entre el productor y el 
consumidor son los 

intermediarios. 

Reducción del número 
de transacciones 

 

Además de facilitar los 
intercambios, los 

intermediarios también 
pueden simplificarlos 

Adecuación de la oferta 
a la demanda 

 

Esta función la realizan 
los intermediarios en un 

doble sentido 

Creación de surtido  

Los fabricantes tienden a 
especializarse en un 
número reducido de 

líneas, que producen en 
grandes series 

Movimiento físico del producto a su 

último destino, Realización de 

actividades de mercadotecnia. 

 

Precio 
 

Diversas clases de 

costos 

 

Un costo fijo, como la 
renta, los salarios de 

ejecutivos o el impuesto a 
la propiedad, se mantiene 

constante con 
independencia de 

cuantos artículos se 
produzcan. 

 

La mayoría de las 
compañías 

establecen sus 
precios 

El costo total más una 
ganancia deseada. 

El análisis marginal, una 
consideración tanto de la 

demanda como de la 
oferta del mercado. 

 


